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herramienta de innovación para 
probar productos y servicios





























El objetivo de la sesión es mostrar y explorar
conceptos, que ayuden a los participantes a delimitar
el camino más efectivo para realizar un prototipo.



































- Personas o empresas cercanas
- Que exista una relación de confianza
- Que cumplan con el perfil del 
segmento escogido
- Que tengan el dolor
- Personas o empresas con una sensibilidad alta
a probar o comprar nuevos productos y 
servicios
- Que exista un acercamiento no necesariamente
una relación
- Que cumplan con el perfil del segmento
escogido
- Que tengan el dolor
Identifiquen cuales son sus:
Prototipado
Prototipos Alfa Prototipos Beta
Objetivo:
Validar la propuesta de Valor
Sirve para medir la intensión de adquirir el producto o servicio, pruebas
iniciales muy rápidas para medir el concepto antes de hacer
inversiones mayores.
Prototipo Alfa
(prototipo de baja resolución)
Tus cajas para trasteos
Validar las ofertas de valor
Sirve para validar las características iniciales del producto y saber si
como persona u organización voy a poder entregar la propuesta de 
valor al cliente así sea de una forma básica.
Prototipo Beta











Validar si un cliente esta
dispuesto a comprar
o adquirir un producto.
Físicos




Validar el proceso, 
cuales pasos generan
valor y cuales no.
Dígitales (Mock Ups)
Validar si el cliente






El producto mínimo viable es una versión de 
un nuevo producto o servicio que permite
recoger la máxima cantidad de aprendizaje












El objetivo es validar
rápidamente si hay una











¿Cuáles son mis 



















Una serie de eventos benéficos
para conseguir recursos para:
Hipotesis de necesidad
Enfermos sin recursos para tratar
y diagnosticar esas enfermedades
la falta de recursos de médicos sin fronteras
para diagnosticar y tratar enfermedades
1
¿Qué estamos solucionando?
Porque como son enfermedades asociadas a la pobreza, 
si nadie las trata se puede propagar
2
¿Por qué es importante solucionarlo?
Estas enfermedades no suponen
un mercado lucrativo para las farmacéuticas
3
¿Por qué es un problema?
4





























Entre 38 y 41 años










Doña Luz Mila lleva casi 40 años de casada. 
Con su esposo compraron la casa en la que 
viven hace más de 30 años. Tiene 3 hijos y los
tres tienen ya sus propias familias. Adora a sus
nietos y cuando no está en la casa, en misa o 
"poniéndose al día" con las vecinas, vive
comprándoles regalos. 
Es católica practicante y muy religiosa, es muy
saludable pero le tiene pánico al alzheimer.
Para ella la navidad es muy importante, es de las que tiene la casa lista el primero de 
diciembre. Durante todo el año compra cada cosa curiosa que encuentra que le pueda servir
para el pesebre o el arbolito, pero no bota nada, saca las mismas extensiones de luces y 
prueba bombillo por bombillo para arreglarlas; El arbolito tiene cada vez más cosas.
Le encanta cómo se ve su casa iluminada solo por las luces de navidad, pero duerme mal y se 
despierta angustiada a media noche a mirar si se le quedaron prendidas, con miedo a un 




















1 de cada 10 personas tiene escoliosis
2’444.803 de usuarios de Transmilenio al día en 2017























































JOBS FUNCIONALES JOBS EMOCIONALES
- Relacionados directamente
con el dolor.
- Tienden a tener relación con 
la parte funcional del 
producto o servicio
- Es lo que el cliente o usuario
siente o percibe.
- Tiene relación con las 
motivaciones internas y 
personales.
JOBS SOCIALES
- Es lo que el cliente o usuario
quiere transmitir.









JF:  Apagar las luces
JS: Chicanear a sus amigas que es tecnológica
JE: Sentirse segura
PV: Le apagamos las luces sin complicaciones
PV: Sea la envidia de todo el barrio
PV: Disfrute la navidad y duerma tranquila
Basados en la tarea por hacer más importante
del cliente desarrollen su propuesta de valor
Para saber cual es la tarea por hacer
mas importante es necesario identificar el cual el 
cliente





Si es importante, 
lo va a intentar solucionar
Competencia





ahorrar dinero sin malgastar energía
Propuesta de Valor
¿CÓmo lo hacen actualmente?
celador
celadores
Diferenciar la propuesta de valor
¿Cómo intentan resolver 
actualmente el problema?
celador
Lo que funciona – Mejorarlo o mantenerlo
Lo que no funciona - Corregirlo










Lo que le decimos al cliente/usuario para que 






















Llamado a la acción
Indicador de éxito
Tasa de conversión: cuantos experimentos
realice vs cuantos activaron el llamado a la acción
Diseño de prototipos
Tipo de prototipo
Propuesta de valor Ofertas de valor Beneficios
Call to action Indicador de éxito
Aprendizajes
TIPS
Proceso iterativo prototipar, testear y cambiar
Conocer a profundidad al cliente principalmente
sus dolores y motivaciones
Desarrollar una propuesta de valor efectiva
Validar en ambientes reales









FECHA TEMA CONFERENCISTA SEDE
11 DIC 2017 TENDENCIAS innovadoras PAULA RIVEROS SALITRE
16 FEB 2018 metodología para innovar con éxito : JOBS TO BE DONE MAURICIO HERNÁNDEZ SALITRE
26 ABR 2018
Descubrir oportunidades para innovar 




para sobrevivir en el mercado LUIS FERNANDO SAMPER
saLITRE
La estrategia del Océano azul 
para ser una empresa innovadora MAURICIO VILLEGAS CHAPINERO10 AGOS 2018
Innovación disruptiva: diferénciate
significativamente en el mercado SHLOMO ABAS
CHAPINERO20 SEP 2018
26 OCT 2018
Cómo incrementar sus ventas





El prototipado como herramienta de
 innovación para probar productos y 
servicios antes de salir al mercado
Programación sujeta a cambios
JUAN ESPINOSA
"El prototipado como herramienta de 
innovación para probar productos y 











Diseñe su PMV paso a paso
cierre
PROTOTIPADO
Un prototipo es la forma de 
validar rápidamente un producto o 
servicio con clientes reales para 
disminuir riesgos económicos, 




Personas o empresas cercanas
Que exista una relación de con-
fianza
Que cumplan con el perfil del 
segmento escogido
Que tengan el dolor
Personas o empresas con una 
sensibilidad alta a probar o comprar 
nuevos productos y servicios
Que exista un acercamiento no 
necesariamente una relación 
Que cumplan con el perfil del 
segmento escogido
Que tengan el dolor




(prototipo de baja resolución)
Objetivo:
Validar la propuesta de Valor
Sirve para medir la intensión de adquirir el 
producto o servicio, pruebas iniciales muy 
rápidas para medir el concepto antes de 
hacer inversiones mayores.
Prototipo BETA
(prototipo de MEDIA resolución)
Validar 
las ofertas de valor
Sirve para validar las características iniciales del 
producto y saber si como persona u organización 
voy a poder entregar la propuesta de valor al cliente 
así sea de una forma básica.
PMV
(Producto minimo viable)
El producto mínimo viable es una versión de un 
nuevo producto o servicio que permite recoger la 
máxima cantidad de aprendizaje validado por los 
clientes con el menor esfuerzo.
Tipos de prototipos
Validar si un cliente esta dispuesto a comprar o adquirir un producto
Físicos
Validar si se puede producir y si funciona.
Dígitales (Mock Ups)
Validar si se puede producir y si funciona.
Experiencias
Validar el proceso, cuales pasos generan valor y cuales no.
Modelo de negocio
















¿Porqué es importante solucionarlo?
















Relacionados directamente con el dolor.
Tienden a tener relación con la parte funcional del producto o servicio
Es lo que el cliente o usuario siente o percibe.
Tiene relación con las motivaciones internas y personales.
Es lo que el cliente o usuario quiere transmitir.








Job Funcional Job emocional Job social
Propuesta de valor
DEFINICIONES
Promesa que le hago a mi cliente o usuario sobre la 
solución a su dolor o problemática.
Debe estar basada en el job más importante.
La forma de saber que es el job más importante es 
porque es en el que más recursos gasta actualmente.
paso 
4
Ofertas de valor beneficios
DEFINICIONES
Características principales y mas 
importantes para mi cliente o 
usuario con las que se pueda 
cumplir la propuesta de valor.
Características que le doy a mi 
cliente para ayudar a superar su 
miedos de adopción o cambio a 










Qué se necesita para validar un prototipo: paso 1
paso 
6
Es importante validar en 
contextos reales.
Validar con clientes que 
cumplan las características 
de las tarjeta persona.
Es la acción que debe hacer 
el cliente para acceder a la 
propuesta de valor.
Es la tasa de conversión que 
refleja cuantos experimentos 
realice vs cuantos activaron 
el llamado a la acción.




Propuesta de valor Ofertas de valor Beneficios
Propuesta de valor Beneficios
tips
Proceso iterativo prototipar, testear y cambiar
Conocer a profundidad al cliente principalmente sus dolores y 
motivaciones
Desarrollar una propuesta de valor efectiva
Validar en ambientes reales
Medir siempre las validaciones (Indicadores de éxito)
NOTAS
NOTAS
NOTAS
NOTAS

